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ABSTRAK 
FAKTOR-FAKTOR YANG DIPERTIMBANGKAN KONSUMEN DALAM 
PENGAMBILAN KEPUTUSAN MENGGUNAKAN JASA BIMBINGAN 
BELAJAR PADAPT. JILC MAKASSAR 
 
Muh. Reza Farabi S 
Andi Ratna Sari Dewi 
Fahrina Mustafa 
 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor yang dipertimbangkan 
konsumen dalam pengambilan keputusan menggunakan jasa bimbingan belajar 
pada PT. JILC Makassar. Data penelitian ini diperoleh dari kuesioner (primer) 
dan beberapa observasi serta wawancara langsung dengan pihak terkait dengan 
jasa bimbingan tersebut. Pada penelitian ini ditemukan bahwa variabel 
Kebiasaan, Kelas Sosial, Kepribadian dan Psikologis secara bersama-sama 
signifikan berpengaruh terhadap pengambilan keputusan menggunakan jasa 
bimbingan belajar JILC Makassar. Kebiasaan, Kelas sosial dan kepribadian tidak 
berpengaruh signifikan terhadap pengambilan keputusan, dan psikologis 
berpengaruh signifikan terhadap pengambilan keputusan menggunakan jasa 
bimbingan belajar JILC Makassar. 20.90% keputusan pembelian dapat dijelaskan 
oleh variabel (Kebiasaan, Kelas Sosial, Kepribadian dan Psikologis), sedangkan 
sisanya 70.10% dijelaskan oleh faktor lain yang tidak diteliti. 
 
Kata kunci : Kebiasaan, Kelas Sosial, Kepribadian, Psikologis, pengambilan 
keputusan. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ABSTRACT 
 
FACTORS CONSIDERED IN CONSUMER DECISION TO USE THE 
SERVICE LEARNING MENTORING AT PT. JILC MAKASSAR 
 
Muh. Reza Farabi S 
Andi Ratna Sari Dewi 
Fahrina Mustafa 
 
 
this research aims to analyze the factors that are taken into consideration in the 
decision-making of consumers using the service guidance PT. JILC study on 
Makassar. This research data obtained from the questionnaire (primary) and a 
few observations and interviews with the parties directly related to the guidance 
services. In this study it was found that the custom variables, social class, 
personality and psychological effect on jointly significant decision making use of 
the service Early education JILC Makassar .Habits , the social class and 
personality did not influence significantly to decision-making , and psychological 
influence significantly to the decision-making process using early education JILC 
Makassar .20.90 % purchase decision can be explained by variable ( habitual , a 
social class , personality and psychological ) , while the rest 70.10 % described 
by the other factors that not investigated .  
 
Keywords: Habits, Social Class, Personality, Psychological, decision-making. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1 Latar Belakang Masalah 
Pendidikan merupakan hal mendasar yang saat ini menjadi 
permasalahan yang sangat kompleks.Pendidikan tidak sekedar pendidikan 
formal di sekolah, tapi juga mencakup pendidikan non-formal baik di keluarga 
maupun lingkungan masyarakat. Jika suatu bangsa memiliki kualitas pendidikan 
yang baik, maka bangsa tersebut akan lebih maju dan berkembang.Namun 
kondisi yang ada saat ini terjadi di Indonesia sangatlah jauh dari harapan 
masyarakat.Mulai dari fasilitas gedung sekolah hingga tingkat profesionalisme 
guru-guru dan kurang menopangnya fasilitas buku dengan keselarasan 
kurikulum yang terbaru. 
Segala kekurangan yang saat ini sangatlah jauh dari ekspektasi semua 
orang tua yang berharap anak mereka mengenyam penididikan formal dengan 
baik dan penuh dengan kualitas.Permasalahan yang kompleks ini dapat dilihat 
positif oleh pihak atau investor asing sebagai suatu kesempatan untuk meraup 
keuntungan melalui dunia pendidikan Indonesia dengan mendirikan sekolah 
swasta yang menjanjikan kualitas yang bertaraf internasional sesuai dengan 
kebutuhan orang tua yang menginginkan anaknya dapat mengenyam pendidikan 
yang layak. Namun kualitas internasional yang dijanjikan tentunya juga akan 
setara dengan pembayaran yang mahal dan hanya akan merujuk pada 
segmentasi kelas atas saja yang mampu menikmatinya. Lalu bagaimana dengan 
mereka yang berada pada kelas menengah kebawah?.Bukankah ini sebuah 
dilema besar bagi pendidikan kita. 
 
 
 
 
Menghadapi dilema ini, ada begitu banyak upaya yang dilakukan 
pemerintah diantaranya dengan melaksanakan program BOS (Bantuan 
Operasional Sekolah), pengalokasian anggaran untuk pendidikan yang lebih 
banyak lagi dan program sertifikasi guru yang diharap akan lebih memotivasi 
guru untuk terus berinovasi dalam pelaksanaan pendidikan. Perubahan 
kurikulum juga salah satu inovasi dalam peningkatan kualitas pendidikan 
Indonesia. Kurikulum yang ada kini memaksa siswa untuk terus belajar dan 
belajar hingga waktu 7 jam yang disediakan sekolah tidaklah cukup untuk 
memenuhi keinginan kurikulum yang ada. Hal ini memaksa siswa untuk harus 
tetap belajar meski berada di luar lingkungan sekolah. 
Dewasa ini berbagai lembaga pendidikan nonformal kini bermunculan 
untuk membantu mereka para orang tua yang menginginkan anaknya dapat 
cerdas sesuai dengan kurikulum yang ada saat ini. Demikian halnya dengan 
lembaga pendidikan  non formal PT. JILC Makassar sebagai salah satu 
perusahaan yang bergerak dalam penyedia jasa bimbingan belajar dalam upaya 
pemenuhan kebutuhan masyarakat Indonesia dalam peningkatan kualitas 
pendidikan sesuai dengan amanat kurikulum yang ada. 
PT. JILC Makassar akan senantiasa akan melakukan yang terbaik dalam 
menjalankan fungsi dan operasionalnya sebagai suatu perusahaan penyedia 
jasa bimbingan belajar, agar senantiasa mampu memenuhi segenap kebutuhan 
konsumennya. Keseriusan PT. JILC Makassar dalam peningkatan kualitas 
konsumennya kini terbukti dan dapat dilihat dalam statistik jumlah siswanya dari 
tahun ketahun mencapai atau melebihi dari angka 6.000 siswa per tahun dari 
tahun 2009 hingga saat ini. 
 
 
 
 
 
 
Tabel 1.1Jumlah siswa JILC Makassar tahun 2009-2013 
Tahun Jumlah siswa 
2009-2010 (P18) 9.463 
2010-2011 (P19) 7.287 
2011-2012 (P20) 9.597 
2012-2013 (P21) 6.448 
2013-2014 (P22) 6.598 
TOTAL 39.393 
Ket : P : Program / tahun ajaran 
Sumber: data JILC Makassar 
Dari tabel diatas dapat dilihat dengan jelas bahwa keberhasilan PT.JILC 
Makassar selalu melebihi dari 6.000 orang siswa setiap tahunnya. Dari tabel 
diatas dapat menggambarkan naik dan turunnya jumlah siswa setiap tahunnya 
yang merupakan gambaran bahwa ketatnya bisnis penyediaan jasa bimbingan 
belajar di kota Makassar dan sebagian lagi masih ada beberapa data siswa yang 
belum sempat di data secara lengkap oleh pihak manajemen PT. JILC Makassar. 
Berdasarkan uraian diatas maka “Dalam membeli dan mengkonsumsi sesuatu 
terlebih dahulu konsumen membuat keputusan mengenai produk apa yang 
dibutuhkan, kapan, bagaimana dan dimana proses pembelian atau konsumsi itu 
akan terjadi. Dengan kata lain diperlukan suatu proses pengambilan keputusan 
untuk membeli sesuatu baik barang atau jasa”.(Dyah Ayu:2010) 
Maka dari uraian diatas penulis tertarik untuk melakukan penelitian  dan 
menyajikan dalam suatu karya ilmiah berupa skripsi dengan judul “ Faktor-faktor 
yang dipertimbangkan Konsumen Dalam Pengambilan Keputusan 
Menggunakan Jasa Bimbingan Belajar Pada PT. JILC Makassar”. 
 
 
 
 
 
 
1.2 Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan sebelumnya, 
maka permasalahan pokok dalam penulisan ini adalah : 
1. Apakah faktor kebiasaan, kelas sosial, kepribadian, dan psikologi 
secara simultan berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam 
pembelian jasa bimbingan belajar? 
2. Variabel mana yang lebih dominan berpengaruh terhadap keputusan 
konsumen dalam pembelian jasa bimbingan belajar? 
 
1.3 Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah : 
1. Unutuk mengetahui apakah faktor kebiasaan, kelas sosial, 
kepribadian, dan psikologi secara simultan berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian jasa bimbingan belajar pada PT. JILC 
Makassar. 
2. Untuk mengetahui variabel mana yang dominan berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian jasa bimbingan belajar pada PT. JILC 
Makassar. 
 
1.4 Manfaat Penelitian 
Dengan adanya penelitian ini penulis mengharapkan dapat memberikan 
manfaat : 
1. Bagi perusahaan, hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan 
informasi dan masukan bagi perusahaan untuk mengetahui faktor 
dominan yang menjadi pertimbangan konsumen untuk mengkonsumsi 
jasa yang ditawarkan sehingga pihak perusahaan akan dapat 
 
 
 
 
senantiasa menyusun strategi dalam rangka memenuhi harapan 
konsumen. 
2. Bagi penulis, selain sebagai syarat menyelesaikan pendidikan, juga 
dapat menambah khasanah ilmu pengetahuan dibidang ilmu 
manajemen pemasaran, dan melatih penulis dapat menerapkan teori-
teori yang diperoleh dari perkuliahan. 
3. Bagi peneliti lain, hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan 
perbandingan dan referensi untuk penelitian selanjutnya. 
 
1.5 Sistematika Penulisan 
Untuk memudahkan pemahaman mengenai penelitian ini, maka penulis akan 
memaparkan sistematika penulisan laporan penelitian ini sebagai sebrikut : 
BAB I: Pendahuluan yang memuat mengenai latar belakang masalah, rumusan 
masalah, tujuan dan manfaat penelitian, serta sistematika penulisan. 
BAB II: Tinjauan pustaka yang memuat mengenai landasan teori, kerangka piker 
dan hipotesis. 
BAB III: Metode penelitian yang memuat mengenai lokasi penelitian, jenis dan 
sumber data, metode pengumpulan data, populasi dan teknik 
pengambilan sampel, pengukuran instrument penelitian, defenisi 
operasional variabel, dan metode analisis. 
BAB IV: Gambaran umum perusahaan menyangkut sejarah perusahaan, struktur 
organisasi perusahaan, dan pembagian tugas pada perusahaan yang 
akan diteliti. 
BAB V:Analisis hasil dan pembahasan. 
BAB VI: Penutup yang terdiri atas kesimpulan dan saran. 
Daftar pustaka. 
 
 
 
 
BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
2.1 Teori yang melandasi permasalahan 
Dalam rangka memperoleh suatu pedoman guna lebih memperdalam 
masalah, maka perlu dikemukakan suatu landasan teori yang bersifat 
ilmiah.Dalam landasan teori ini dikemukakan teori yang ada hubungannya 
dengan materi-materi yang digunakan dalam pemecahan masalah yaitu teori-
teori tentang perilaku konsumen. 
 
2.1.1 Pengertian Manajemen 
Pengertian pemasaran mengandung pengertian yang lebih luas dari 
sekedar penjualan dan periklanan.Hasibuan (2009:2) memberikan defenisi 
manajemen “Manajemen adalah ilmu dan seni mengatur proses pemanfaatan 
sumber daya manusia dan sumber-sumber lainnya secara efektif dan efisien 
untuk mencapai suatu tujuan tertentu.” 
 
2.1.2 Pengertian Pemasaran 
Pemasaran adalah suatu proses sosial yang didalamnya individu dan 
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 
menciptakan, menawarkan dan secara bebas mempertukarkan produk yang 
bernilai dengan pihak lain. (Kotler, 2002) 
Pemasaran adalah peroses pemberian kepuasan kepada konsumen 
untuk mendapatkan laba. Armstrong (2007:5) 
 
 
 
 
 
 
2.1.3 Manajemen Pemasaran 
Manajemen pemasaran merupakan suatu tindakan yang dilakukan oleh 
perusahaan yang ditujukan untuk mengatur proses pertukaran. Menurut Wahjono 
(2010:2) adalah: 
Manajemen pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan 
dari perwujudan, pemberian harga, promosi dan distribusi dari barang-barang, 
jasa dan gagasan untuk menciptakan pertukaran dengan kelompok sasaran yang 
memenuhi tujuan pelanggan dan organisasi. 
Kemudian Kotler dan Armstrong dalam buku dasar-dasar manajemen 
pemasaran menguraikan pengertian manajemen pemasaran sebagaia “analisis, 
perencanaan, implementasi dan pengendalian program yang dirancang untuk 
menciptakan, membangun, dan mempertahankan pertukaran yang 
menguntungkan dengan pembeli sasaran demi mencapaitujuan organisasi”. 
(2007:16) 
 
2.1.4 Pengertian Jasa 
Pengertian jasa menurut Kotler dan Keller dalam bukunya Manajemen 
Pemasaran menjelaskan bahwa “Jasa adalah setiap tindakan atau kinerja yang 
dapat ditawarkan satu pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya tidak 
berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan sesuatu. (2007:42) 
Karakteristik jasa yang mencolok terdiri dari empat dan sangat 
mempengaruhi desain program pemasaran: tidak berwujud (intangibility), tidak 
terpisahkan (inseparability), bervariasi (variability), dan tidak tahan lama 
(perishability). 
 
 
 
 
 
 
 
2.1.5 Pengertian Perilaku Konsumen 
Pengertian perilaku konsumen seperti diungkapkan oleh Engel (2000:3) 
mengatakan: “perilaku konsumen sebagai tindakan yang langsung terlibat dalam 
mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan produk dan jasa, termasuk 
proses keputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan ini.” 
Swastha dan Handoko (2000:10) mengatakan “periaku konsumen dapat 
didefinisikan sebagai kegiatan-kegiatan individu secara langsung terlibat dalam 
mendapatkan dan mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa, termasuk 
didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan menentukan 
kegiatan-kegiatan tertentu.” 
Dari pengertian diatas maka perilaku konsumen merupakan tindakan-
tindakan dan hubungan sosial yang dilakukan oleh konsumen perorangan, 
kelompok maupun organisasi untuk menilai, memperoleh dan menggunakan 
barang-barang serta jasa melalui peroses pertukaran atau pembelian yang 
diawali dengan proses pengambilan keputusan yang menentukan tindakan-
tindakan tersebut. 
 
2.2 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 
Dalam memahami perilaku konsumen perlu dipahami siapa konsumen, 
sebab dalam satu lingkungan yang berbeda akan akan memiliki penelitian, 
kebutuhan, pendapat, sikap dan selera.Proses pembelian yang spesifik terdiri 
dari urutan sebagai berikut : pengenalan masalah kebutuhan, pencarian 
informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku 
pascapembelian. Faktor-faktor yang mempengaruhi proses keputusan 
pembeliankonsumen terdiridari faktor kebiasaan (kebudayaan), kelas sosial, 
kepribadian, dan psikologis (Euis, Haris dan Meilan : 2010). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.1.Faktor-faktor yang mempengaruhi tingkah laku konsumen 
 
Sumber: Sumber : (Kotler, 2001:144) 
Adapun penjelasannya adalah sebagai berikut: 
a. Faktor Kebiasaan 
Berbicara mengenai kebiasaan pasti akan dikaitkan dengan hobi  yang 
dilakukan secara rutin oleh seseorang. Secara harfiah kebiasan memiliki arti 
pengulangan sesuatu secara terus-menerus dalam kegiatan yang sama. 
kebiasaan ini terbentuk dengan sendirinya bahkan tanpa disadari sebelumnya 
oleh pelakunya. Suatu kegiatan bisa menjadi kebiasaan karena memberikan rasa 
nyaman bagi pelaku, sehingga cenderung memberikan efek kecanduan. 
Kebiasaan yang lambat laun tidak hanya dilakukan oleh perorangan namun 
menjalar kepada banyak orang bahkan dalam satu daerah akan membentuk 
adat. Menjadi adat karena dilakukan secara turun-temurun dari beberapa 
generasi. Kebiasaan yang menjadi adat tentunya memiliki kriteria tersendiri: 
1) Berdasarkan pada kepercayaan yang dipegang masyarakat 
2) Suatu kebiasaan tersebut menunjukkan hasil yang diharapkan 
masyarakat 
3) Sesuai dengan kepribadian masyarakat 
4) Sesuai dengan keberadaan sarana dan prasarana 
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Kebiasaan sendiri memiliki dua jenis, yang memberikan pengaruh positif 
dan sebaliknya memberikan pengaruh negatif. Kebiasaan negatif lebih dikenal 
dengan kebisaan buruk, disebut buruk karena akan mempengaruhi seseorang 
mengalamai kemerosotan baik fisik maupun mental. Beberapa kebiasaan buruk: 
1) Kebiasaan merokok, apabila dilakukan dalam jangka yang lama akan 
menimbulkan masalah kesehatan (penyakit jantung, stroke, keguguran, 
dll) 
2) Kebiasaan membaca dengan tidur, kebiasaan ini akan mempengaruhi 
kesehatan mata menjadi minus. 
3) Kebiasaan bangun siang, akan menjadikan seseorang terlambat masuk 
sekolah atau bekerja. 
Kebiasaan buruk tentunya tidak hanya yang tersebut diatas, kebiasaan 
buruk selain berimbas negatif pada pelaku.Bisa juga meluas kepada orang 
sekitar, sehingga terancam dikucilkan dari pegaulan bermasyarakat. 
Sementara untuk kebiasaan baik patut dilakukan bahkan dibudayakan, 
kebiasaan baik ini juga mampu menjadi obat terhadap kebiasaan buruk.Semisal 
kebiasaan merokok bisa jadi disebabkan kebosanan yang melanda saat waktu 
luang. Bisa dialihkan dengan melakukan hal-hal positif, seperti membaca atau 
kegiatan lain yang tidak akan mengingatkan pelaku untuk merokok. Kebiasaan 
yang buruk tidak akan bisa menjadi adat bagi masyarakat di suatu daerah, sebab 
merugikan banyak pihak. Kebiasaan yang baik akan mendorong seseorang 
memiliki prestasi di masa depan, sehingga berlatih melakukan kegiatan-kegiatan 
yang bermanfaat akan memberikan keuntungan jangka panjang. 
 
 
 
 
 
b. Faktor kelas sosial 
kelas sosial merupakan pembagian masyarakat yang relatif homogen dan 
permanen yang tersusun secara hierarkis dan anggotanya menganut nilai-nilai, 
minat, dan perilaku yang serupa. 
Kelas sosial ditentukan oleh satu faktor tunggal, seperti pendapatan, 
tetapi diukur sebagai kombinasi dari pekerjaan, pendapatan, pendidikan, 
kekayaan, dan variabel lain. Dalam beberapa sistem sosial, anggota dari kelas 
yang berbeda memeliharan peran tertentu dan tidak dapat mengubah posisi 
sosial mereka. 
Tingkah laku konsumen juga dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial, yaitu: 
1) Kelompok adalah dua orang atau lebih yang berinteraksi untuk mencapai 
sasaran individu atau bersama. Beberapa merupakan kelompok primer 
yang mempunyai interaksi regular tapi informal seperti keluarga, teman, 
tetangga, dan rekan kerja. Beberapa merupakan kelompok sekunder, 
yang mempunyai interaksi lebih formal dan kurang regular. Ini mencakup 
organisasi seperti kelompok keagamaan, asosiasi profesional, dan serikat 
pekerja. 
2) Keluarga adalah organisasi pembelian konsumen yang paling penting 
dalam masyarakat dan telah diteliti secara mendalam, pemasar tertarik 
dalam peran dan pengaruh suami, istri dan anak-anak pada pembelian 
berbagai produk dan jasa. 
3) Peran dan status adalah terdiri dari aktivitas yang diharapkan dilakukan 
seseorang menurut orang-orang yang ada disekitarnya. Setiap peran 
membawa status yang mencerminkan penghargaan yang diberikan oleh 
masyarakat. Orang seringkali memilih produk yang menunjukkan 
statusnya dalam masyarakat. 
 
 
 
 
c. Faktor kepribadian 
Faktor kepribadian didefinisikan sebagai karakteristik psikologis 
seseorang yang berbeda dengan orang lain yang menyebabkan tanggapan 
yang relatif konsisten dan bertahan lama terhadap lingkungan. 
Keputusan membeli juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi, yaitu: 
1) Umur dan tahap daur hidup, orang mengubah barang dan jasa yang 
mereka beli selama masa hidupnya. Selera akan makan, pakian, perabot, 
dan rekreasi sering kali berhubungan dengan umur. Membeli juga 
dibentuk oleh tahap daur hidup produk keluarga, tahap-tahap yang 
mungkin dilalui oleh keluarga sesuai dengan kedewasaannya. Pemasar 
sering kali menentukan sasaran pasar dalam bentuk tahap daur hidup 
dan mengembangkan produk yang sesuai serta rencana pemasaran 
untuk setiap tahap. 
2) Pekerjaan, pekerjaan seseorang mempengaruhi barang dan jasa yang 
dibelinya. Pemasar berusaha mengenali kelompok pekerjaan yang 
mempunyai niat diatas rata-rata akan produk dan jasa mereka. Sebuah 
perusahaan bahkan dapat melakukan spesialisasi dalam memasarkan 
produk menurut kelompok pekerjaan tertentu. 
3) Situasi ekonomi, situasi ekonomi sekarang akan mempengaruhi pilihan 
produk. Pemasar produk yang peka terhadap pendapatan mengamati 
kecenderungan dalam pendapatan pribadi, tabungan dan tingkat minat. 
Bila indikator ekonomi menunjukkan resesi, pemasar dapat mengambil 
langkah-langkah untuk merancang ulang, memposisikan kembali dan 
mengubah harga produknya. 
4) Gaya hidup, pola kehidupan seseorang yang diwujudkan dalam aktivitas 
(pekerjaan, hobi, berbelanja, olahraga, kegiatan sosial), minat (makanan, 
 
 
 
 
mode, keluarga, rekreasi) dan opini yang lebih dari sekedar kelas sosial 
dan kepribadian seseorang, gaya hidup menampilkan pola bereaksi dan 
berinteraksi seseorang secara keseluruhan di dunia. 
5) Kepribadian dan Konsep Diri, kepribadian setiap orang jelas 
mempengaruhi tingkah laku membelinya. Kepribadian mengacu pada 
karakteristik psikologi unik yang menyebabkan respons yang relatif dan 
konsisten dan bertahan lama terhadap lingkungan dirinya sendiri. 
Kepribadiannya biasanya diuraikan dalam arti sifat-sifat seperti percaya 
diri, dominasi, kemudahan bergaul, otonomi, mempertahankan diri, 
kemampuan menyesuaikan diri, dan keagresifan. Kepribadian dapat 
bermanfaat untuk menganalisis tingkah laku konsumen untuk pemilihan 
produk atau merk tertentu. 
d. Faktor psikologis 
Faktor psikologis sebagai bagian dari pengaruh lingkungan dimana ia 
tinggal dan hidup pada waktu sekarang tanpa mengabaikan pengaruh dimasa 
lampau atau antisipasinya pada waktu yang akan dating. 
Pilihan barang yang dibeli seseorang lebih lanjut dipengaruhi oleh faktor psikologi 
yang penting: 
1) Motivasi, kebutuhan yang cukup untuk mengarahkan seseorang mencari 
cara untuk memuaskan kebutuhan. Dalam urutan kepentingan, jenjang 
kebutuhannya adalah kebutuhan fisiologis, kebutuhan rasa aman, 
kebutuhan sosial, kebutuhan penghargaan, dan pengakuan 
pengaktualisasian diri. Mula-mula seseorang mencoba untuk memuaskan 
kebutuhan yang paling penting. Kalau sudah terpuaskan, kebutuhan itu 
tidak lagi menjadi motivator dan kemudian orang tersebut akan mencoba 
memuaskan kebutuhan paling penting berikutnya. Misalnya orang yang 
 
 
 
 
kelaparan (kebutuhan fisiologis) tidak akan tertarik dengan apa yang 
terjadi dalam dunia seni (kebutuhan mengaktualisasikan diri), tidak juga 
pada bagaimana orang lain memandang dirinya atau penghargaan orang 
lain (kebutuhan social dan penghargaan), bahkan tidak tertarik juga pada 
apakah mereka menghirup udara bersih (kebutuhan rasa aman). 
2) Persepsi, proses yang dilalui orang dalam memilih, mengorganisasikan 
dan menginterpretasikan informasi guna membentuk gambaran yang 
berarti mengenai dunia. Seseorang yang termotivasi siap untuk bertindak. 
Bagaimana orang tersebut bertindak dipengaruhi oleh persepsinya 
mengenai situasi. Orang dapat membentuk persepsi berbeda dari 
rangsangan yang sama karena 3 macam proses penerimaan indera. 
a) Perhatian selektif, kecendrungan bagi manusia untuk menyaring 
sebagian besar informasi yang mereka hadapi, berarti bahwa 
pemasar harus bekerja cukup keras untuk menarik perhatian 
konsumen. 
b) Distorsi selektif, menguraikan kecendrungan orang untuk 
mengiterpretasikan informasi dengan cara yang akan mendukung apa 
yang telah mereka yakini. 
c) Ingatan selektif, orang cenderung lupa akan sebagian besar besar hal 
yang mereka pelajari. Mereka cenderung akan mempertahankan atau 
mengingat informasi yang mendukung sifat dan keyakinan mereka, 
karena adanya ingatan selektif. 
3) Pengetahuan, pembelajaran menggambarkan perubahan dalam tingkah 
laku individual yang muncul dari pengalaman. Pentingnya praktik dari ilmu 
pengetahuan bagi pemasar adalah mereka dapat membentuk permintaan 
akan suatu produk dengan menghubungkannya dengan dorongan yang 
 
 
 
 
kuat, menggunakan petunjung yang membangkitkan motivasi, dan 
memberikan peranan positif. 
4) Keyakinan dan Sikap, melalui tindakan dan pembelajaran, orang 
mendapatkan keyakinan dan sikap. Keduanya ini pada waktunya akan 
mempengaruhi tingkah laku membeli. Keyakinan adalah pemikiran yang 
deskriptif yang dimiliki seseorang mengenai sesuatu. Keyakinan 
didasarkan pada pengetahuan yang sebenarnya, pendapat atau 
kepercayaan dan mungkin menaikkan emosi atau mungkin tidak. 
Pemasar tertarik pada keyakinan bahwa orang yang merumuskan 
mengenai produk dan jasa spesifik, karena keyakinan ini menyusun citra 
produk dan merek yang mempengaruhi tingkah laku membeli. Bila ada 
sebagian keyakinan yang salah dan mengahalangi pembelian, pemasar 
pasti ingin meluncurkan usaha untuk mengkoreksinya. Sikap 
menguraikan evaluasi, perasaan dan kecenderungan dari seseoran 
terhadap suatu objek atau ide yang relative konsisten. Sikap 
menempatkan orang lain dalam suatu kerangka pemikiran mengenai 
menyukai atau tidak menyukai sesuatu mengenai mendekati atau 
menjaauhinya. 
 
2.3 Peran Konsumen Dalam Membeli 
Pemasar perlu mengetahui siapa yang terlibat dalam keputusan membeli 
dan peran apa yang dimainkan oleh setiap orang untuk banyak produk, cukup 
mudah untuk mengenali siapa yang mengambil keputusan. 
Menurut Engel et. All (2000:45) beberapa peran dalam keputusan 
membeli: 
 
 
 
 
a. Inisiator orang yang pertama menyarankan atau mencetuskan gagasan 
membeli produk atau jasa tertentu. 
b. Pemberi pengaruh, orang yang pandangan atau sarannya mempengaruhi 
keputusan membeli. 
c. Pengambil keputusan, orang yang akhirnya membuat keputusan membeli 
atau sebagian dari itu, apakah akan membeli, apa yang dibeli, bagaimana 
membelinya atau dimana membelinya. 
d. Pembeli, orang yang benar-benar melakukan pembelian. 
e. Pemakai, orang yang mengkonsumsi atau menggunakan produk atau 
jasa. 
 
2.4 Jenis-Jenis Tingkah Laku Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler dan Keller (2007:160) semakin kompleks keputusan yang 
harus diambil biasanya semakin banyak pertimbangannya untuk membeli. 
Adapun jenis-jenis tingkah laku membeli konsumen berdasarkan pada 
derajat keterlibatan dan tingkat berbedaan diantara merek, yaitu: 
a. Tingkah laku membeli yang kompleks, tingkah laku membeli 
konsumen yang bercirikan keterlibatan tinggi konsumen dalam 
pembelian dan perbedaan besar dirasakan diantara merek. Pembeli 
ini akan melewati proses pembelajaran, pertama mengembangkan 
keyakinan terhadap produk, kemudian sikap, dan selanjutnya 
membuat pilihan membeli yang telah dipikirkan baik-baik. Pemasar 
dari produk yang banyak melibatkan peserta harus memahami 
tingkah laku pengumpulan informasi dan evaluasi dari konsumen 
yang amat terlibat. Mereka perlu membantu pembeli mengenai atribut 
kelas produk dan kepentingan relatif masing-masing, dan mengenai 
 
 
 
 
apa yang ditawarkan merek tertentu, mungkin dengan menguraikan 
panjang lebar mereka lewat media cetak. 
b. Tingkah laku pembeli mengurangi ketidakcocokan, tingkah laku 
membeli konsumen dalam situasi yang bercirikan keterlibatan 
konsumen yang tinggi tetapi sedikit perbedaan yang dirasakan 
diantara merek. Tingkah laku membeli mengurangi ketidakcocokan 
terjadi ketika konsumen amat terlibat dalam pembelian barang yang 
mahal, jarang dibeli dan beresiko tetapi melihat sedikit perbedaan 
diantara merek. 
c. Tingkah laku membeli yang merupakan kebiasaan, tingkah laku yang 
membeli yang kini jadi kebiasaan terjadi dibawah kondisi keterlibatan 
konsumen yang rendah dan perbedaan merek yang dirasakan besar. 
Konsumen tampaknya mempunyai keterlibatan yang rendah dengan 
kebanyakan produk yang mempunyai harga murah dan sering dibeli. 
Dalam hal ini tingkah laku konsumen tidak diteruskan lewat urutan 
keyakinan – sikap – tingkah laku yang biasa. Konsumen tidak mencari 
informasi secara ekstensi mengenai merek mana yang akan dibeli. 
Sebaliknya, mereka secara pasif menerima informasi ketika menonton 
televisi atau membaca majalah. Pengulangan iklan menciptakan 
pengenalan akan merek buka keyakinan pada merek. Konsumen 
tidak membentuk sikap yang kuat terhadap suatu merek.Mereka 
memilih merek karena sudah dikenal.Karena keterlibatan mereka 
dengan produk tidak tinggi, konsumen mungkin tidak mengevaluasi 
pilihan bahkan setelah itu membeli.Jadi, proses membeli melibatkan 
keyakinan merek yang terbentuk oleh pembelajaran pasif, diikuti 
dengan tingkah laku membeli, yang mungkin diikuti atau tidak dengan 
 
 
 
 
evaluasi.Karena pembeli tidak memberikan komitmen yang kuat pada 
suatu merek, pemasar produk yang kurang terlibat pada beberapa 
perbedaan merek seringkali menggunakan harga dan promosi 
penjualan untuk merangsang konsumen agar mau mencoba produk. 
d. Tingkah laku membeli mencari variasi, konsumen menjalani tingkah 
laku membeli yang mencari variasi dalam situasi yang ditandai oleh 
keterlibatan konsumen rendah, tetapi perbedaan merek dianggap 
berarti. Dalam kategori produk seperti ini, strategi pemasaran 
mungkin berbeda untuk merek yang menjadi pemimpin pasar dan 
untuk merek yang kurang ternama. Perusahaan akan mendorong 
pencarian variasi dengan menawarkan harga rendah, penawaran 
khusus, kupon, sampel gratis, dan iklan yang menunjukkan alasan 
untuk mencoba sesuatu yang baru. 
 
2.5 Proses Keputusan Membeli 
Menurut Kotler dan Keller (2007:204) tahap-tahap yang dilewati pembeli 
untuk mencapai keputusan membeli melewati lima tahap, yaitu: 
a. Pengenalan masalah, proses membeli dimulai dengan pengenalan 
masalah dimana pembeli mengenali adanya masalahatau kebutuhan. 
Pembeli merasakan perbedaan antara keadaan nyata dan keadaan 
yang diinginkan. 
b. Pencarian informasi, seorang konsumen yang sudah terkait mungkin 
mencari lebih banyak informasi tetapi mungkin juga tidak. Bila 
dorongan konsumen kuat dan produk yang dapat memuaskan ada 
dalam jangkauan, konsumen kemungkinan akan membelinya. Bila 
tidak, konsumen akan dapat menyimpan kebutuhan dalam ingatan 
 
 
 
 
atau melakukan pencarian informasi yang berhubungan dengan 
kebutuhan tersebut. 
c. Evaluasi alternatif, tahap dari proses keputusan membeli, yaitu ketika 
konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek 
alternative dalam perangkat pilihan. Konsep dasar tertentu membantu 
menjelaskan proses evaluasi konsumen. Pertama, kita anggap bahwa 
setiap konsumen melihat produk sebagai kumpulan atribut produk. 
Kedua, konsumen akan memberikan tingkat arti penting berbeda 
terhadap atribut berbeda menurut kebutuhan dan keinginan unik 
masing-masing. Ketiga, konsumen mungkin akan mengembangkan 
satu himpunan keyakinan merek mengenai dimana posisi setiap 
merek pada setiap atribut. Keempat, harapan kepuasan produk total 
konsumen akan bervariasi pada tingkat tingkat atribut yang berbeda. 
Kelima, konsumen sampai pada sikap terhadap merek berbeda lewat 
beberapa prosedur evaluasi. Ada konsumen yang menggunakan lebih 
dari satu prosedur evaluasi, tergantung pada konsumen dan 
keputusan pembelian. 
Bagaimana konsumen mengevaluasi alternatif barang yang akan 
dibeli tergantung pada masing-masing individu dan situasi membeli 
spesifik. Dalam beberapa keadaan, konsumen menggunakan 
perhitungan dengan cermat dan pemikiran logis. Pada waktu lain, 
konsumen yang sama hanya sedikit mengevaluasi atau tidaksama 
sekali, mereka membeli berdasarkan dorongan sesaat atau 
tergantung intuisi. Kadang-kadang konsumen mengambil kesimpulan 
sendiri, kadang-kadang mereka bertanya pada teman, petunjuk bagi 
konsumen atau wiraniaga untuk memberi saran pembelian.Pemasar 
 
 
 
 
harus mempelajari pembeli untuk mengetahui bagaimana sebenarnya 
mereka mengevaluasi merek alternatif. Bila mereka mengetahui 
proses evaluasi apayang sedang terjadi, pemasar dapat membuat 
langkah-langkah untuk mempengaruhi keputusan membeli. 
d. Keputusan membeli, dalam tahap evaluasi, konsumen membuat 
peringkat merek dan membentuk niat untuk membeli. Pada umumnya, 
keputusan membeli konsumen adalah membeli merek yang paling 
disukai, tetapi dua faktor dapat muncul antara niat untuk membeli dan 
keputusan membeli. Faktor pertama adalah sikap orang lain, yaitu 
pendapat dari orang lain mengenai harga, merek yang akan dipilih 
konsumen. Faktor kedua adalah faktor situasi yang tidak diharapkan, 
harga yang diharapkan dan manfaat produk yang diharapkan. Akan 
tetapi peristiwa-peristiwa yang diharapkan bias menambah niat 
pembelian. 
e. Tingkah laku pasca pembelian, tahap dari proses keputusan pembeli, 
yaitu konsumen mengambil tindakan lebih lanjut setelah membeli 
berdasarkan pada rasa puas atau tidak puas. Yang menentukan 
pembeli merasa puas atau tidak puas dengan suatu pembelian yang 
terletak pada hubungan antar harapan konsumen dengan prestasi 
yang diterima dari produk. Bila produk tidak memenuhi harapan, 
konsumen merasa tidak puas, bila memenuhi harapan konsumen 
merasa puas, bila melebihi harapan konsumen akan merasa puas. 
Konsumen mendasarkan harapan pada informasi yang mereka terima 
dari penjual, teman dan sumber-sumber lainnya. Bila penjual melebih-
lebihkan prestasi produknya, harapan konsumen tidak akan terpenuhi 
dan hasilnya ketidakpuasan.  
 
 
 
 
2.6 Hasil Penelitian Terdahulu Yang Relevan 
Tabel 2.1. Penelitian Terdahulu 
NO NAMA PENELITI TAHUN JUDUL PENELITIAN 
1 Rizki Affandi Nasution 2010 
Analisis Faktor-Faktor Yang 
Mempengaruhi Konsumen Dalam 
Pengambilan Keputusan 
PembelianProduk Mie Instan Merek 
Sedaap” (Studi Pada Mahasiswa 
Ekstensi Fakultas Ekonomi Universitas 
Sumatera Utara) 
2 Siti Hadijah Bahar 2012 
Analisis Faktor-Faktor Yang 
Mempengaruhi Konsumen Dalam 
Keputusan Pembelian Motor Scuter 
Matic Yamaha Pada PT. Suracojaya 
Abadi Motor Makassar 
3 Ricky kurniawan 2009 
Analisis Faktor Yang Berpengaruh Pada 
Pengambilan Keputusan Pembelian 
Produk Mie Instan Merek Indomie” 
(Studi Pada Mahasiswa Unika 
Soegijapranata Semarang Yang 
Indekos). 
 
2.7 Hipotesis 
Dari perumusan masalah, tujuan penelitian, landasan teori dan telah 
dituangkan dalam kerangka pikir, maka dapat ditarik hipotesis sebagai berikut: 
1. Diduga bahwa faktor kebiasaan, kelas sosial, kepribadian, dan psikologis 
secara bersama-sama (simultan) berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian jasa bimbingan belajar pada PT. JILC Makassar. 
2. Diduga bahwa faktor kepribadian berpengaruh dominan pada keputusan 
membeli jasa bimbingan belajar pada PT. JILC Makassar. 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.8 Kerangka Pikir 
Berdasarkan landasan teori, adapun kerangka pikir yang dapat disajikan 
adalah sebagai berikut: 
 
 
Gambar 2.2. Model penelitian 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB III 
METODE PENELITIAN 
3.1 Lokasi Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di Makassar dengan objek konsumen pengguna 
jasa bimbingan belajar pada PT. JILC Makassar. 
 
3.2 Jenis Dan Sumber Data 
Data yang dikumpulkan harus dapat buktikan kebenarannya, tepat waktu, 
sesuai dan dapat memberikan gambaran yang menyeluruh. Maka jenis data 
yang digunakan adalah: 
1. Data kuantitatif, yaitu data dalam bentuk angka yang dapat dihitung, yang 
diperoleh dari perhitungan kuesioner yang akan dilakukan yang 
berhubungan dengan masalah yang diteliti. 
2. Data kualitatif, yaitu data yang bukan dalam bentuk angka, yang diperoleh 
dari hasil wawancara dengan pelanggan yang berhubungan dengan 
masalah yang diteliti. 
Sedangkan sumber data yang digunakan yaitu: 
1. Data primer, yaitu data yang diperoleh penulis langsung dari responden 
pengguna jasa bimbingan belajar dalam bentuk wawancara serta 
tanggapan responden terhadap sejumlah pertanyaan yang diajukan 
dalam kuesioner. 
2. Data sekunder, yaitu data pendukung yang diperoleh penulis dari 
beberapa sumber yang dinilai mempunyai relevansi dengan penelitian ini. 
 
 
 
 
 
 
3.3 Populasi Dan Sampel 
penelitian yang menggunakan metode survey, tidak harus meneliti 
seluruh individu dalam populasi yang ada, karena akan membutuhkan biaya 
yang sangat besar dan juga waktu yang sangat lama. Penelitian dapat dilakukan 
dengan meneliti sebagian dari populasi (sampel), diharapkan hasil yang 
diperoleh dapat mewakili sifat atau karakteristik populasi yang 
bersangkutan.Jumlah populasinya pada tahun 2013 sebanyak 6.598 populasi 
yang dimaksud disini adalah pengguna jasa bimbingan belajar pada PT. JILC 
Makassar. 
Dalam menetapkan besarnya sampel (sampel size) dalam penelitian ini 
didasarkan pada perhitungan yang dikemukakan oleh Slovin dalam Husein Umar 
(2003:146) sebagai berikut : 
n= 
𝑁
1+𝑁𝑒2
 (1) 
Dimana : 
n = ukuran sampel 
N = ukuran populasi yaitu pengguna jasa bimbingan belajar 
e = persen kelonggaran ketidaktelitian karena kesalahan pengambilan 
sampel yang masih dapat ditolerir atau diinginkan, sebanyak 10% 
 
Berdasarkan rumus tersebut, maka jumlah sampel yang akan diambil 
dalam penelitian ini adalah : 
n= 
6598
1+6598(10%)2
= 98,51 = 100 responden 
3.4 Teknik Pengumpulan Data 
Guna memperoleh data yang lengkap untuk menunjang penulisan ini, 
maka diadakan pengumpulan data melalui : 
 
 
 
 
a. Penelitian kepustakaan (library research), penelitian yang dilakukan 
dengan membaca literatur, laporan-laporan tertulis, dan bahan-bahan 
referensi lainnya sebagai landasan teori dalam penelitian. 
b. Penelitian lapangan (field research), penelitian dengan mengadakan 
peninjauan langsung pada lokasi perusahaan dengan maksud 
memperoleh data primer dan informasi penting melalui observasi dan 
kuesioner. 
1) Observasi, teknik pengumpulan data dengan cara mengamati dan 
meninjau secara langsung ke perusahaan yang diteliti. 
2) Wawancara, teknik pengumpulan data dengan melakukan dialog 
secara langsung dengan konsumen. 
3) Kuesioner, teknik pengumpulan data dengan cara memberi 
seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden 
atau konsumen. 
 
3.5 Teknik Analisis Data 
sehubungan dengan masalah yang dikemukakan sebelumnya, maka 
akan dilakukan analisa berdasarkan data yang diperoleh dengan menggunakan 
peralatan analisis sebagai berikut : 
1. uji realibilitas 
uji realibilitas adalah data untuk mengukur suatu kuesioner yang 
merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner 
dikatakan reliable atau handal jika jawaban seseorang terhadap 
pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu.Kehandalan 
yang menyangkut kekonsistenan jawaban jika diujikan berulang pada 
sampel yang berbeda.SPSS memberikan fasilitas untuk mengukur 
 
 
 
 
realibilitas dengan uji statistic Cronbach Alpha (α).Suatu konstruk atau 
variabel dikatakan reliable jika memberikan nilai Cronbach Alpha> 0,60 
(Ghozali, 2005:41-42). 
2. Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah (valid) atau tidaknya suatu 
kuesioner.Suatu kuesioner dikatakan valid apabila pertanyaan pada 
kuesioner mampu untuk mengungkap sesuatu yang akan diukur oleh 
kuesioner tersebut. Uji validitas dihitung dengan membandingkan nilai r 
hitung (correlated item –total correlation) dengan nilai r tabel.Jika r hitung 
> r tabel dan nilai positif maka butir atau pertanyaan tersebut dinyatakan 
valid (Ghozali, 2005:45). 
3. Analisis regresi linear berganda 
Analisis statistik yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
menggunakan analisis regresi linear berganda dengan program SPSS 
20,00. Analisis regresi berganda untuk menghitung besarnya pengaruh 
secara kuantitatif dari suatu perubahan kejadian (variabel X) terhadap 
kejadian lainnya (variabel Y).dalam penelitian ini, analisis regresi 
berganda berperan sebagai teknik statistik yang digunakan untuk menguji 
ada tidaknya pengaruh faktor kebiasaan kelas, sosial, kepribadani, dan 
psikologis terhadap keputusan pembelian jasa bimbingan belajar pada 
PT. JILC Makassar. Menurut Rangkuty (1997:23-27) formulasi regresi 
linear berganda adalah sebagai berikut : 
Y = 𝐛𝟎 + 𝐛𝟏𝐗𝟏 + 𝐛𝟐𝐗𝟐 +𝐛𝟑𝐗𝟑 + e                     (2) 
Dimana : 
Y= keputusan pembelian   
b0 = Konstanta 
 
 
 
 
X1 = Kebiasaan   
X2 = Kelas Sosial     
X3 = Pribadi 
X4 = Psikologi 
b1-b3 = Koefisien Regresi 
e = Standar Error 
Teknik analisis yang digunakan sesuai model diatas adalah regresi 
berganda dimana nilai dari variabel dependen (keputusan pembelian) 
dapat diperoleh dari hasil survey yang diperhitungannya akan 
menggunakan skala likert. Menurut Kinnear (1998) dalam Husein umar 
(2003:137), skala likert berhubungan dengan pernyataan tentang 
sikap/persepsi seseorang terhadap sesuatu, misalnya setuju-tidak setuju, 
senang-tidak senang, dan baik-tidak baik. Cara pengukurannya adalah 
dengan menghadapkan seorang responden dengan beberapa pernyataan 
diajukan dalam kuesioner selanjutnya akan diukur dengan bobot hitung 1 
sampai 5, dengan kategori : 
a. Sangat setuju dengan bobot 5 
b. Setuju dengan bobot 4 
c. Ragu-ragu dengan bobot 3 
d. Tidak setuju dengan bobot 2 
e. Sangat tidak setuju dengan bobot 1 
 
4. Koefisien determinasi (R2) 
Digunakan untuk melihat besarnya pengaruh variabel X terhadap Y. 
sebelum mengetahui besarnya koefisien determinasi, terlebih dahulu 
 
 
 
 
ditentukan beberapa koefisien korelasinya (r).rumus koefisien korelasi 
dan koefisien determinasi menurut Ridwan (1997:26) yaitu : 
r= 
𝐧  ∑𝐗𝐘 − ∑𝐗 .∑𝐘
 {𝐧.∑𝐗𝟐−(∑𝐗)𝟐 .{𝐧.∑𝐘𝟐− ∑𝐘𝟐 }
        (3) 
𝑅2= (r)2 x 100%               (4) 
Dimana : 
r = koefisien korelasi variabel bebas dan variabel terikat 
n = banyaknya sampel 
X = skor tiap item 
Y = skor total variabel 
 
5. Uji F 
Kemudian untuk menguji keberartian dari koefisien regresi secara 
simultan, digunakan pengujian Uji F dengan formulasi sebagai berikut 
(rangkuty, 1997:27) : 
Uji F= 
𝑅2/𝑘
(1−𝑅2)/(𝑛−𝑘−1)
           (5) 
Dimana: 
F= diperoleh dari tabel distribusi     k=jumlah variabelindependen 
𝑅2= koefisien determinasi ganda      n= jumlah sampel 
Dengan kaidah pengambilan keputusan sebagai berikut: 
a. Jika 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 >𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  pada tingkat kepercayaan 95% (α = 0,05), maka 
terbukti bahwa keempat faktor tersebut secara simultan 
mempengaruhi keputusan keputusan pembelian jasa bimbingan 
 
 
 
 
belajar. Dengan demikian hipotesis alternatif (𝐻1) diterima dan 
hipotesis mula-mula (𝐻0) diterima. 
b. Jika 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 <𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  pada tingtingkat kepercayaan 95% (α = 0,05), 
maka terbukti bahwa keempat faktor tersebut secara simultan tidak 
mempengaruhi keputusan keputusan pembelian jasa bimbingan 
belajar. Dengan demikian hipotesis alternatif (𝐻1) ditolak dan hipotesis 
mula-mula (𝐻0) diterima. 
6. Uji T 
Untuk menguji pengaruh dari masing-masing variabel bebas 
secara parsial atau untuk mengetahui variabel mana yang lebih 
mempengaruhi keputusan pembelian digunakan uji-t, dengan informasi 
dari Rangkuty (1997:33) sebagai berikut 
t= 
 𝑛−2 
(1−𝑟2)
            (6) 
dimana: 
t= observasi 
r= koefisien korelasi 
n= banyaknya observasi 
Dengan kaidah pengambilan keputusan sebagai berikut: 
a. Jika 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 >𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  pada tingkat kepercayaan 95% (α = 0,05), maka 
terbukti bahwa variabel faktor kebiasaan, kelas sosial, kepribadian, 
dan psikologis secara parsial mempengaruhi keputusan pembelian 
jasa bimbingan belajar. 
b. Jika 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 <𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  pada tingkat kepercayaan 95% (α = 0,05), maka 
terbukti bahwa variabel faktor kebiasaan, kelas sosial, kepribadian, 
 
 
 
 
dan psikologis secara parsial tidak mempengaruhi keputusan 
pembelian jasa bimbingan belajar. 
 
3.6 Defenisi Operasional Variabel 
Operasinoal variabel merupakan defenisi atau uraian-uraian yang 
menjelaskan dari suatu variabel-variabel yang akan diteliti dan mencakup 
indikator-indikator yang ada pada masing-masing variabel. Dengan adanya 
uraian tersebut maka penulis akan lebih mudah mengukur variabel yang ada. 
Dalam penelitian ini terdapat dua variabel yang digunakan yaitu variabel 
dependen dan independen.Variabel dependen adalah variabel yang menjadi 
pusat perhatian peneliti.Sedangkan variabel independen adalah variabel yang 
mempengaruhi dependen, baik pengaruhnya positif maupun yang pengaruhnya 
negatif. 
Penjabaran operasional variabel dalam penelitian ini secara singkat 
sebagai berikut: 
Tabel 3.1.Operasional Variabel 
variabel Definisi Indikator skala 
Kebiasaan 
(X1) 
Pengulangan sesuatu 
secara terus-menerus 
atau dalam sebagian 
besar waktu dengan cara 
yang sama. 
a. Pergeseran/perkembangan 
budaya 
b. Subkultur sebagai 
masyarakat modern. 
c. Status sosial 
Ordinal 
Kelas sosial 
(X2) 
Merupakan tingkat status 
sosial masyarakat atau 
keadaan ekonomi 
sesorang yang terdiri dari 
pendapatan yang dapat 
dibelanjakan, tabungan 
dan milik kebanyakan, 
pekerjaan serta variabel-
variabel yang lainnya. 
a. Pengaruh dan kelompok 
b. Mengikuti kelompok 
acuan primer (primer). 
c. Menunjukkan peran dan 
status. Ordinal 
 
 
 
 
 
Lanjutan tabel 3.1 
Variabel Definisi Indikator Indikator 
Kepribadian 
(X3) 
Merupakan suatu 
keadaan dimana 
seseorang mempunyai 
sifat untuk bisa 
menentukan 
keputusannya sesuai 
dengan keinginannya  
a. Usia dan tahap siklus 
hidup 
b. Pekerjaan 
c. Situasi ekonomi 
d. Gaya hidup 
e. Kepribadian dan konsep 
diri. 
Ordinal 
Psikologis 
(X4) 
Merupakan suatu 
keadaan dimana 
seseorang mempunyai 
keinginan-keinginan yang 
berasal dari diri 
pribadinya untuk 
menentukan 
keputusannya sesuai 
dengan keinginan. 
a. Motivasi 
b. Persepsi terhadap iklan 
c. Pengetahuan 
d. Keyakinan dan sikap 
Ordinal 
Keputusan 
(Y) 
Suatu tindakan 
konsumen untuk 
membentuk referensi 
diantara merek-merek 
dalam kelompok pilihan 
dan membeli produk 
paling disukai. 
a. Kebutuhan konsumen 
akan jasa bimbingan 
belajar. 
b. Konsumen mencari 
informasi mengenai jasa 
bimbel 
c. Evaluasi alternatif 
terhadap jasa bimbel 
sebelum membeli 
d. Konsumen memutuskan 
membeli jasa bimbel 
e. Konsumen merasa puas 
dengan jasa bimbel. 
Ordinal 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB IV 
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
4.1 Sejarah Singkat PT. JILC Makassar 
PT. JILC Makassar adalah suatu perusahaan swasta yang bergerak 
dalam bidang penjualan jasa bimbingan belajar untuk para pelajar mulai dari 
kelas 5 SD sampai dengan alumni atau lulusan SLTA. Perusahaan ini didirikan 
pada tanggal 5 januari 1992 di kota Makassar. Perusahaan ini pada awalnya 
didirikan oleh seorang mahasiswa Universitas Hasanuddin jurusan kimia 
angkatan 1991 atas nama Miswar. 
Bimbingan belajar JILC Makassar pada masa pendiriannya hanya 
memiliki 1 cabang yakni di berada di jalan HOS.Coakrominoto no.9 yang saat ini 
di jadikan sebagai kantor pusat dari perusahaan ini. Seiring berjalannya waktu 
dan berkembangnya JILC dengan begitu pesat, di usianya yang ke 23 tahun saat 
ini memiliki 23 cabang yang tersebar di kota Makassar, kabupaten Gowa dan 
kabupaten Maros. Cabang-cabang tersebut diantaranya ialah sebagai berikut: 
 
4.2 Struktur Organisasi Perusahaan 
Salah satu persyaratan yang cukup penting bagi suatu perusahaan agar dapat 
berjalan lancar sebagaimana yang diharapkan, yaitu apabila terdapat pembagian tugas, 
wewenang, dan tanggung jawab yang dinyatakan dengan jelas, maka diharapkan dapat 
mendorong kerjasama yang baik untuk meningkatkan produktivitas pekerja serta keinginan 
untuk melakukan sesuatu yang sempurna sehingga dapat memperlancar pekerjaan dalam 
perusahaan, sangatlah diperlukan suatu struktur organisasi yang baik dapat menimbulkan 
suasana dimana keputusan yang perorangan maupun golongan dapat terwujud. 
Hal ini penting karena dengan adanya struktur organisasi yang baik akan 
menimbulkan kesimpangsiuran dalam pelaksanaan kegiatan perusahaan. Dengan kata lain 
garis komando dalam struktur organisasi haruslah digambarkan dengan jelas agar setiap 
bagian dapat mengkoordinir semua bagiannya masing-masing dengan baik sehingga 
kemungkinan kerja sama yang baik akan mencapai tujuan yang diinginkan oleh perusahaan. 
Untuk menjalin kerja sama yang baik dan harmonis maka perusahaan ini telah 
memilih metode organisasi garis (line organization) dengan alasan dipandang mempunyai 
kebaikan antara lain: 
 
1. Disiplin kerja karyawan yang tinggi 
2. Antara karyawan dapat terjalin saling pengertian yang baik dan lancar. 
3. Proses pengambilan keputusan dan intruksi-intruksi dapat berjalan dengan 
lancar. 
4. Rasa solidaritas dan spontanitas seluruh anggota organisasi umumnya sebab 
mereka saling mengenal satu sama lain. 
Dalam menjelaskan suatu kedewasaan perusahaan kepada pihak-pihak yang 
membutuhkan, maka dianggap perlu untuk menyusun suatu struktur organisasi agar 
nampak dengan jelas bagaimana proses pelaksana daripada kegiatan dan jabatan tersebut. 
Dengan struktur organisasi dapat dilihat garis tugas, wewenang dan tanggung jawab 
daripada seseorang yang telah bekerja pada perusahaan. Dengan adanya struktur 
 
 
 
 
organisasi ini dapat mencegah adanya kesimpangsiuran dari tugas,wewenang dan 
tanggung jawab yang diemban oleh seorang karyawan. 
Agar tujuan perusahaan tercapai dengan baik, maka diperlukan adanya struktur 
organisasi yang baik. Penilaian terhadap suatu struktur organisasi yang baik atau tidak 
tergantung dari keadaan perusahaan itu sendiri atau dengan kata lain struktur organisasi 
merupakan hal yang dinamis dalam arti bahwa senantiasa harus sesuai dengan kondisi 
perusahaan yang bersangkutan. 
Demikian pula dengan pandangan manajemen mengenai bagaimana pola hubungan 
yang disusun. Penyusunan struktur organisasi dapat dilihat dari : 
a. Aspek pembagian kerja (spesifikasi) dimana berbagai fungsi yang harus 
dilaksanakan atau dikerjakan oleh perusahaan serta bagian-bagian yang 
menanganinya. 
b. Aspek integrasi (koordinasi) dimana berbagai bagian sehingga merupakan suatu 
kesatuan yang terarah kepada pelaksanaan tujuan dari perusahaan. 
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BAB V 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
5.1 Gambaran Umum Responden 
 Pada bagian ini diuraikan dan di jelaskan mengenai hasil penelitian yang telah 
dilakukan dan diolah untuk mengetahui pengaruh dan hubungan faktor kebiasaan, kelas 
sosial, kepribadian, dan psikologis terhadap keputusan pembelian jasa bimbingan belajar. 
Penulis menyebar kuesioner sebanyak 100, dimana responden merupakan siswa-siswi JILC 
yang terbagi dari beberapa cabang. Profil responden yang ditanyakan pada kuesioner 
adalah jenis kelamin, pekerjaan orang tua, pendapatan orang tua, dan pembayaran yang 
dilakukan. Berikut ini adalah data yang penulis peroleh mengenai hasil responden, yaitu: 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
Gambar 5.1. Klasifikasi responden berdasarkan jenis kelamin 
Sumber: Data kuesioner yang telah diolah 
 
Berdasarkan gambar 5.1, diketahui dari 100 responden terlihat bahwa 41 responden 
berjenis kelamin pria (41%) dan 59 responden berjenis kelamin wanita (59%). Dari data 
tersebut terlihat bahwa bimbingan belajar JILC diminati oleh pria dan wanita terlebih pada 
wanita. Ini bisa saja di karenakan oleh minat belajar wanita lebih besar. 
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Gambar 5.2 Klasifikasi responden berdasarkan penghasilan orang tua 
Sumber: data kuesioner yang telah diolah 
 
Berdasarkan gambar 5.2, diketahui responden sebanyak 100 terlihat bahwa 47 responden 
memiliki orang tua yang berpenghasilan Rp.2.100.000-Rp.4.000.000 (47%), 26 responden 
memiliki penghasilan orang tua Rp.4.100.000-Rp.6.000.000 (26%), 16 responden memiliki 
penghasilan orang tua ≤Rp.2.000.000 (16%), dan sebanyak 11 responden memiliki 
penghasilan > Rp.6.000.000 (11%).  Dari data diatas dapat dilihat bahwa sebagian besar 
siswa-siswi memiliki kondisi keuangan orang tua dengan kategori menengah keatas. 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.3. Klasifikasi responden berdasarkan pekerjaan orang tua 
Sumber: data kuesioner yang telah diolah 
 
Berdasarkan gambar 5.3, diketahui 100 responden terlihat bahwa 52 responden 
yang orang tuanya memiliki pekerjaan sebagai pegawai negeri sipil / PNS (52%), 33 
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responden yang orang tuanya sebagai wiraswasta (33%), dan 15 responden memiliki orang 
tua yang pekerjaannya sebagai pegawai swasta (15%). Berdasarkan data diatas, pengguna 
jasa bimbingan belajar JILC didominasi oleh siswa-siswi yang memiliki orang tua dengan 
pekerjaan sebagai pegawai negeri sipil. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.4. Klasifikasi responden berdasarkan pembayaran yang dilakukan 
Sumber: data kuesioner yang telah diolah 
 
 Berdasarkan gambar 5.4, diketahui dari 100 responden terlihat bahwa sebagian 
besar responden melakukan pembayaran secara cash yaitu 56 responden (56%), dan 44 
responden yang memilih pembayaran dengan cara kredit (44%). 
 
5.2 Deskripsi Variabel Penelitian 
Dari hasil penelitian yang dilakukan, tanggapan responden terhadap kuesioner yang 
disebarkan berdasarkan variabel dapat dilihat sebagai berikut: 
a. Variabel kebiasaan (𝑋1) 
Dengan indikator atau pertanyaan 
𝑋1.1  : Pergeseran / perkembangan budaya 
𝑋1.2  : Subkultur sebagai masyarakat modern 
𝑋1.3  : Kelas sosial 
 
 
 
 
 
Adapun jawaban dari responden penelitian dapat dilihat pada tabel berikut ini: 
Tabel 5.1. analisis tanggapan responden terhadap kebiasaan 
No Kuesioner / jawaban 
Jumlah 
Frekuensi (%) 
1 
Saya membeli jasa bimbingan belajar karena mengikuti 
perkembangan budaya saat ini. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
- 
12 
27 
41 
20 
 
 
- 
12.0 
27.0 
41.0 
20.0 
2 
Saya membeli jasa bimbingan belajar karena sesuai 
dengan kehidupan saya sebagai siswa (i) yang modern. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
6 
23 
28 
27 
16 
 
 
6.0 
23.0 
28.0 
27.0 
16.0 
3 
Saya membeli jasa bimbingan belajar dengan 
mempertimbangkan merek yang popular saat ini. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
2 
25 
29 
32 
12 
 
 
2.0 
25.0 
29.0 
32.0 
12.0 
Sumber : Hasil pengolahan data kuesioner, 2014 
Dari tabel diatas dapat diketahui pertanyaan pertama didominasi oleh jawaban tidak 
setuju, yaitu 41 responden atau 49%. Hal ini menunjukkan bahwa responden pada 
umumnya menyatakan tidak setuju jika membeli jasa bimbingan belajar karena mengikuti 
perkembangan kebudayaan saat ini. 
 
 
 
 
Pada pertanyaan kedua jawaban ragu-ragu sangat mendominasi atau paling banyak 
muncul dengan jumlah 28 responden atau 28%. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar 
responden masih ragu dengan pembelian jasa karena kehidupan yang modern. 
Pada pertanyaan yang ketiga jawaban tidak setuju merupakan jawaban yang paling 
banyak muncul dengan jumlah 32 responden atau 32%. Hal ini menunjukkan bahwa 
sebagian besar responden tidak setuju bila pembelian jasa bimbingan belajar dengan 
mempertimbangkan merek popular saat ini. 
Dari ketiga pertanyaan diatas yang diajukan kepada responden sebagian besar 
menyatakan tidak setuju sehingga dapat dijelaskan bahwa faktor kebiasaan tidak akan 
dapat meningkatkan keputusan pembelian jasa bimbingan belajar JILC Makassar. 
b. Variabel Kelas sosial 
Dengan indikator atau pertanyaan 
𝑋2.1  : pengaruh kelompok 
𝑋2.2  : mengikuti kelompok acuan primer (keluarga) 
𝑋2.3  : menunjukkan peran dan status 
Adapun jawaban dari responden penelitian dapat dilihat pada tabel berikut ini: 
Tabel 5.2. analisis tanggapan responden terhadap kelas sosial 
No Kuesioner / jawaban 
Jumlah 
Frekuensi (%) 
1 
Saya membeli jasa bimbingan belajar karena 
dipengaruhi oleh lingkungan saya. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
56 
24 
16 
4 
- 
 
 
56.0 
24.0 
16.0 
4.0 
- 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lanjutan tabel 5.2 
No Kuesioner / jawaban 
Jumlah 
Frekuensi (%) 
2 
Saya membeli jasa bimbingan belajar karena adanya 
pengalaman dari anggota keluarga saya sebelumnya. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
78 
17 
4 
1 
- 
 
 
78.0 
17.0 
4.0 
1.0 
- 
3 
Saya membeli jasa bimbingan belajar dengan 
mempertimbangkan merek yang popular saat ini. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
63 
30 
4 
3 
- 
 
 
63.0 
30.0 
4.0 
3.0 
- 
Sumber : Hasil pengolahan data kuesioner, 2014 
Dari tabel diatas dapat diketahui pertanyaan pertama didominasi ole jawaban sangat 
setuju, yaitu sejumlah 56 orang atau 56%. Hal ini menunjukkan bahwa responden pada 
umumnya menyatakan sangat setuju membeli jasa bimbingan belajar karena dipengaruhi 
oleh lingkungan pergaulan mereka. 
Pada pertanyaan kedua, jawaban sangat setuju merupakan jawaban yang paling 
banyak muncul dengan jumlah 78 orang atau 78%. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian 
besar responden menyatakan sangat setuju jika membeli jasa bimbingan belajar karena 
adanya pengalaman dari anggota keluarga atau kerabat yang mengetahui kualitas jasanya. 
Pada pertanyaan ketiga, jawaban sangat setuju merupakan yang paling banyak 
muncul dengan jumlah 63 orang atau 63%. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar 
responden sangat setuju jika pembelian jasa bimbingan belajar karena dipengaruhi oleh 
peran dan status mereka. 
 
 
 
 
Dari ketiga pertanyaan diatas yang diajukan oleh peneliti kepada responden dapat 
dilihat bahwa sebagian besar responden menyatakan sangat setuju jika faktor kelas sosial 
yang mendorong konsumen untuk membuat keputuan pembelian adalah berasal dari 
pengaruh lingkungan, pengalaman keluarga/kerabat, dan peran statusnya. 
c. Variabel Kepribadian 
Dengan indikator dan pertanyaan: 
𝑋3.1  : usia dan tahap siklus hidup 
𝑋3.2  : pekerjaan 
𝑋3.3  : situasi ekonomi 
𝑋3.4  : gaya hidup 
𝑋3.5  : kepribadian dan konsep diri 
Adapun jawaban dari responden penelitian dapat dilihat pada tabel berikut ini: 
Tabel 5.3. analisis tanggapan responden terhadap kepribadian 
No Kuesioner / jawaban 
Jumlah 
Frekuensi (%) 
1 
Saya membeli jasa bimbingan belajar karena sesuai 
dengan usia kebutuhan saya. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
22 
56 
20 
2 
- 
 
 
22.0 
56.0 
20.0 
2.0 
- 
2 
Saya membeli jasa bimbingan belajar karena usia 
pekerjaan saya. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
6 
32 
38 
23 
1 
 
 
6.0 
32.0 
38.0 
23.0 
1.0 
 
 
 
 
 
Lanjutan tabel 5.3 
No Kuesioner / jawaban 
Jumlah 
Frekuensi (%) 
3 
Saya membeli jasa bimbingan belajar karena dapat 
mencerminkan gaya hidup saya. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
1 
13 
39 
40 
7 
 
 
1.0 
13.0 
39.0 
40.0 
7.0 
4 
Saya membeli jasa bimbingan belajar karena adanya 
rasa percaya diri ketika berada disekolah. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
6 
43 
35 
12 
4 
 
 
6.0 
43.0 
35.0 
12.0 
4.0 
5 
Keadaan ekonomi saya sangat mempengaruhi pilihan 
pembelian jasa bimbingan belajar. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
5 
19 
52 
19 
5 
 
 
5.0 
19.0 
52.0 
19.0 
5.0 
Sumber: hasil pengolahan data kuesioner, 2014 
Dari tabel diatas dapat diketahui pertanyaan pertama didominasi ole jawaban setuju, 
yaitu sejumlah 56 orang atau 56%. Hal ini menunjukkan bahwa responden pada umumnya 
menyatakan sangat setuju membeli jasa bimbingan belajar karena dipengaruhi oleh usia 
kebutuhannya. 
 
 
 
 
Pada pertanyaan kedua, jawaban ragu-ragu merupakan jawaban yang paling banyak 
muncul dengan jumlah 38 orang atau 38%. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar 
responden menyatakan ragu jika membeli jasa bimbingan belajar karena usia pekerjaannya. 
Pada pertanyaan ketiga, jawaban tidak setuju merupakan yang paling banyak 
muncul dengan jumlah 40 orang atau 40%. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar 
responden tidak setuju jika pembelian jasa bimbingan belajar karena mencerminkan gaya 
hidup mereka. 
Pada pertanyaan keempat, jawaban setuju merupakan jawaban yang paling banyak 
muncul dengan jumlah 43 orang atau 43%. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar 
responden menyatakan setuju jika membeli jasa bimbingan belajar karena adanya rasa 
percaya diri ketika berada disekolah. 
Pada pertanyaan kelima, jawaban ragu-ragu merupakan yang paling banyak muncul 
dengan jumlah 52 orang atau 52%. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar responden 
ragu jika pembelian jasa bimbingan belajar karena situasi ekonomi 
Dari kelima pertanyaan diatas yang diajukan oleh peneliti kepada responden dapat 
dilihat bahwa sebagian besar responden menyatakan setuju jika faktor kepribadian yang 
mendorong konsumen untuk membuat keputusan pembelian adalah berasal dari pengaruh 
usia dan kepribadian. 
d. Variabel psikologis 
Dengan indikator atau pertanyaan: 
𝑋4.1  : motivasi 
𝑋4.2  : persepsi terhadap iklan 
𝑋4.3  :pengetahuan 
𝑋4.4  : keyakinan dan sikap 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabel 5.4. analisis tanggapan responden terhadap psikologis 
No Kuesioner / jawaban 
Jumlah 
Frekuensi (%) 
1 
Saya memiliki motivasi untuk membeli jasa bimbingan 
belajar. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
18 
61 
18 
2 
1 
 
 
18.0 
61.0 
18.0 
2.0 
1.0 
2 
Saya membeli jasa bimbingan belajar karena tertarik 
dengan metodenya. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
25 
68 
7 
- 
- 
 
 
25.0 
68.0 
7.0 
- 
- 
3 
Saya membeli jasa bimbingan belajar karena 
mengetahui dengan baik informasi mengenai 
kualitasnya. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
 
26 
59 
13 
1 
1 
 
 
 
26.0 
59.0 
13.0 
1.0 
1.0 
4 
Saya membeli jasa bimbingan belajar karena yakin 
dengan kualitas pengajarannya. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
23 
64 
13 
- 
- 
 
 
23.0 
64.0 
13.0 
- 
- 
 
 
 
 
Sumber: hasil pengolahan data kuesioner, 2014 
Dari tabel diatas dapat diketahui pertanyaan pertama didominasi oleh jawaban 
setuju, yaitu sejumlah 61 orang atau 61%. Hal ini menunjukkan bahwa responden pada 
umumnya menyatakan setuju membeli jasa bimbingan belajar karena dipengaruhi oleh 
motivasi. 
Pada pertanyaan kedua, jawaban setuju merupakan jawaban yang paling banyak 
muncul dengan jumlah 68 orang atau 68%. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar 
responden menyatakan setuju jika membeli jasa bimbingan belajar karena tertarik dengan 
metode pembelajarannya. 
Pada pertanyaan ketiga, jawaban setuju merupakan yang paling banyak muncul 
dengan jumlah 59 orang atau 59%. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar responden 
setuju jika pembelian jasa bimbingan belajar karena mengetahui dengan baik informasi 
mengenai kualitas pengajarannya. 
Pada pertanyaan keempat, jawaban setuju merupakan jawaban yang paling banyak 
muncul dengan jumlah 64 orang atau 64%. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar 
responden menyatakan setuju jika membeli jasa bimbingan belajar karena yakin dengan 
kualitas pengajarannya. 
Dari keempat pertanyaan diatas yang diajukan oleh peneliti kepada responden dapat 
dilihat bahwa sebagian besar responden menyatakan setuju jika faktor psikologis yang 
mendorong konsumen untuk membuat keputusan pembelian adalah berasal dari pengaruh 
motivasi, persepsi, pengetahuan, keyakinan dan sikap. 
 
5.3 Deskripsi Variabel Keputusan Pembelian Jasa Bimbingan Belajar 
Pada bagian ini penulis akan menyajikan dan membahas mengenai proses 
keputusan pembelian konsumen terhadap jasa bimbingan belajar JILC Makassar yang 
didasarkan pada faktor-faktor pembelian. Adapun indikator yang dapat membentuk 
keputusan pembelian konsumen pada jasa bimbingan belajar JILC Makassar adalah: 
1. Pengenalan masalah  4. Evaluasi alternatif 
 
 
 
 
2. Pencarian informasi  5. Keputusan pembelian 
3. Prilaku pasca pembelian 
Berikut ini merupakan hasil kuesioner mengenai pernyataan responden terhadap 
keputusan pembelian konsumen pada jasa bimbingan belajar JILC Makassar: 
Tabel 5.5. analisis tanggapan responden terhadap keputusan pembelian 
No Kuesioner / jawaban 
Jumlah 
Frekuensi (%) 
1 
Saya memiliki kebutuhan akan jasa bimbingan belajar  
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
30 
50 
20 
- 
- 
 
30.0 
50.0 
20.0 
- 
- 
2 
Kebutuhan akan jasa bimbingan belajar membuat saya 
berusaha mencari informasi mengenai bimbingan 
belajar. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
 
16 
52 
29 
2 
1 
 
 
 
16.0 
52.0 
29.0 
2.0 
1.0 
3 
Setelah saya memiliki informasi, saya memilih jasa 
bimbingan belajar JILC Makassar lebih baik dari jasa 
bimbingan belajar lainnya. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
 
16 
41 
36 
5 
2 
 
 
 
16.0 
41.0 
36.0 
5.0 
2.0 
 
 
 
 
 
 
 
Lanjutan tabel 5.5 
No Kuesioner / jawaban 
Jumlah 
Frekuensi (%) 
4 
Setelah melakukan evalusi, akhirnya saya melakukan 
pembelian jasa bimbingan belajar. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
12 
55 
31 
1 
1 
 
 
12.0 
55.0 
31.0 
1.0 
1.0 
5 
Saya merasa puas setelah menggunakan jasa 
bimbingan belajar JILC Makassar dan sesuai dengan 
kebutuhan saya. 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Ragu-ragu 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
 
 
 
17 
67 
14 
2 
- 
 
 
 
17.0 
67.0 
14.0 
2.0 
- 
Sumber: hasil pengolahan data kuesioner, 2014 
Berdasarkan tabel 5.5, tanggapan responden terhadap proses keputusan pembelian 
konsumen pada jasa bimbingan belajar JILC Makassar dapat dikatakan sangat baik untuk 
semua pernyataan karena berada pada range kelima dengan penjelasan sebagai berikut : 
 
 
1. Pengenalan masalah 
Didalam hidupnya seorang pelajar tidak lepas dari berbagai macam 
kebutuhan dan salah satu kebutuhan itu dapat terpenuhi jika memiliki dan 
menggunakan jasa bimbingan belajar. Keinginan tersebut untuk tampil lebih baik dan 
lebih percaya diri ketika berada dilingkungan sekolahan. Dengan pertimbangan 
banyak hal maka pengambilan keputusan menggunakan jasa bimbingan belajar dan 
 
 
 
 
pada pertanyaan pertama didominasi oleh pernyataan setuju dengan jumlah 50 
orang atau 50%. 
2. Pencarian informasi 
Informasi sangat dibutuhkan karena banyaknya perusahaan yang 
menyediakan jasa bimbingan belajar membuat konsumen berhati-hati dalam 
membuat keputusan untuk membeli. Konsumen akan berusaha mencari informasi 
lebih lanjut tentang bimbingan belajar yang hendak dibelinya. Informasi itu bisa 
diperoleh dari teman, bertanya langsung pada pegawainya, pengalaman pribadi atau 
juga iklan, dan pada pertanyaan kedua didominasi oleh jawaban setuju dengan 
jumlah 52 orang atau 52%. 
3. Evaluasi alternatif 
Tanggapan responden untuk pernyataan ketiga yang menyatakan bahwa 
setelah mendapat informasi, anda memilih bahwa jasa bimbingan belajar JILC 
Makassar lebih baik daripada merek lain. Hal ini diperoleh dengan membandingkan 
bimbingan belajar lain . pada pertanyaan ketiga didominasi pula oleh jawaban setuju 
dengan jumlah 41 orang atau 41%. 
4. Keputusan pembelian 
Konsumen memutuskan membeli jasa bimbingan belajar JILC Makassar 
setelah melakukan evaluasi dan menurutnya jasa bimbingan belajar JILC Makassar 
sesuai dengan kebutuhannya, dan pertanyaan keempat didominasi oleh jawaban 
setuju dengan jumlah 55 orang atau 55%. 
5. Perilaku pasca pembelian 
Tanggapan responden untuk pernyataan kelima yang menyatakan bahwa 
anda merasa puas setelah menggunakan jasa bimbingan belajar JILC Makassar dan 
sesuai dengan kebutuhan anda dapat dikatakan sangat baik. Kebutuhan akan tampil 
gaya, percaya diri dan nyaman terpuaskan dengan menggunakan jasa bimbingan 
belajar JILC Makassar. Selain itu kebutuhan terhadap jasa bimbingan belajar 
 
 
 
 
terpenuhi, dan pada pertanyaan kelima didominasi oleh jawaban setuju dengan hasil 
yang menakjubkan 67 orang atau 67%. 
 
5.4 Alat Analisis 
Penulis menggunakan uji reliabilitas dan uji validitas, analisis regresi berganda, 
koefisien determinasi, uji F dan uji T untuk menguji hipotesis yang diajukan peneliti. 
Jawaban ini dihitung berdasarkan hasil kuesioner yang telah sebarkan dimana terdiri dari 15 
pertanyaan yang berhubungan dengan faktor-faktor yang mempengaruhi pembelian dan 5 
pertanyaan yang berhubungan dengan keputusan pembelian. 
 
5.4.1 Uji validitas 
Instrumen dikatakan valid jika mampu mengukur apa yang hendak diukur dari 
variabel yang diteliti. Teknik yang digunakan untuk uji validitas adalah korelasi product 
moment dengan tingkat kepercayaan 95% (α = 0,05) dilakukan dengan cara 
mengkorelasikan skor masing-masing item dengan skor totalnya. 
Tabel 5.6. hasil uji butir kuesioner 
No 
Butir 
dalam 
kuesioner 
Koefisien 
korelasi (r) 
Nilai kritis 
(r-tabel) 
Sig.2tailed 
(p-level) 
Taraf Sig. 
(α = 0.05) 
keterangan 
1 X1.1 0.779 0.196 0.000 0.05 Valid 
2 X1.2 0.782 0.196 0.000 0.05 Valid 
3 X1.3 0.801 0.196 0.000 0.05 Valid 
4 X2.1 0.679 0.196 0.000 0.05 Valid 
5 X2.2 0.652 0.196 0.000 0.05 Valid 
6 X2.3 0.612 0.196 0.000 0.05 Valid 
7 X3.1 0.607 0.196 0.000 0.05 Valid 
8 X3.2 0.591 0.196 0.000 0.05 Valid 
9 X3.3 0.592 0.196 0.000 0.05 Valid 
10 X3.4 0.690 0.196 0.000 0.05 Valid 
11 X3.5 0.593 0.196 0.000 0.05 Valid 
 
 
 
 
Lanjutan tabel 5.6 
12 X4.1 0.607 0.196 0.000 0.05 Valid 
13 X4.2 0.742 0.196 0.000 0.05 Valid 
14 X4.3 0.758 0.196 0.000 0.05 Valid 
15 X4.4 0.696 0.196 0.000 0.05 Valid 
16 Y1 0.627 0.196 0.000 0.05 Valid 
17 Y2 0.708 0.196 0.000 0.05 Valid 
18 Y3 0.697 0.196 0.000 0.05 Valid 
19 Y4 0.714 0.196 0.000 0.05 Valid 
20 Y5 0.456 0.196 0.000 0.05 Valid 
6 X2.3 0.612 0.196 0.000 0.05 Valid 
Sumber : data kuesioner yang telah diolah, 2014 
Apabila r hitung > r tabel, maka dapat dikatakan bahwa suatu instrument dikatakan 
valid. Dari hasil pengujian validitas pada tabel 5.6 dapat dilihat bahwa keseluruhan item 
variabel penelitian mempunyai r hitung > r tabel yaitu taraf signifikan 95% (α = 0.05) dan n = 
100 diperoleh r tabel = 0.196, maka dapat diketahui r hasil tiap-tiap item > 0.196 sehingga 
dapat digunakan sebagai instrument dalam penelitian atau pertanyaan-pertanyaan yang 
diajukan dapat digunakan untuk mengukur variabel yang diteliti. 
 
5.4.2 Uji reliabilitas 
Sedangkan uji reliabilitas dimaksudkan untuk mengetahui adanya konsistensi alat 
ukur dalam penggunaanya, atau dengan kata lain alat ukur tersebut mempunyai hasil yang 
konsisten apabila digunakan berkali-kali pada waktu yang berbeda. 
Untuk uji reliabilitas digunakan teknik alpha croncbach, dimana suatu instrumen 
dapat dikatakan handal apabila memiliki koefisien keandalan atau alpha sebesar 0,60 atau 
lebih. 
Adapun hasil uji reliabilitas yang dilakukan terhadap instrument penelitian ini dapat di 
jelaskan pada tabel berikut ini: 
 
 
 
 
 
Tabel 5.7. hasil pengujian reliabilitas 
No 
Butir dalam 
kuesioner 
Nilai alpha status 
1 X1 0.862 Reliabel 
2 X2 0.722 Reliabel 
3 X3 0.767 Reliabel 
4 X4 0.819 Reliabel 
5 Y 0.793 Reliabel 
  Sumber : data primer yang diolah. 2014 
Teknik pengujian reliabilitas item menggunakan alpha cronbach. Hasil pengujian 
reliabilitas diperoleh nilai koefisien alpha untuk variabel (𝑋1) sebesar 0.862, (𝑋2) sebesar 
0.722, (𝑋3) sebesar 0.767, (𝑋4) sebesar 0.819, (Y) sebesar 0.793. hal tersebut dapat 
dikatakan nilai koefisien reliabilitas berkisar 0 sampai 1 semakin mendekati 1 menunjukkan 
bahwa item semakin reliable. Hal ini berarti bahwa item pertanyaan yang digunakan akan 
mampu memperoleh data yang konsisten dalam arti jika pertanyaan tersebut diajukan lagi 
akan diperoleh jawaban yang relative sama dengan jawaban pertama. 
 
5.4.3 Regresi berganda 
Tabel 5.8. analisis regresi berganda 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 7.140 3.038 
 
2.350 .021 
X1.tot .062 .096 .062 .640 .524 
X2.tot .085 .155 .050 .550 .583 
X3.tot .165 .092 .180 1.797 .076 
X4.tot .480 .126 .359 3.820 .000 
a. Dependent Variable: Y.tot 
Sumber yang telah diolah, 2014 
 
 
 
 
 
a= 7.140 menunjukkan bahwa jika X (kebiasaan, Kelas sosial, Kepribadian, dan 
Psikologis) konstan atau X=0, maka keputusan pembelian sebesar 7.140. 𝑏1 = 0.062 
menunjukkan bahwa setiap perubahan satu kebiasaan, akan menambah keputusan 
pembelian konsumen sbesar 0.062. 𝑏2 = 0.085 menunjukkan setiap perubahan variabel 
kelas sosial, akan menambah keputusan pembelian konsumen sebesar 0.084. 𝑏3 = 0.165 
menunjukkan setiap perubahan variabel kepribadian, akan menambah keputusan pembelian 
sebesar 0.165. 𝑏4 = 0.480 menunjukkan setiap variabel psikologis, akan menambah 
keputusan pembelian sebesar 0.480. 
 
5.4.4 Koefisien Determinasi 
Tabel 5.9. model summary 
 
Model Summary
b
 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the Estimate 
1 .457
a
 .209 .175 2.190 
a. Predictors: (Constant), X4.tot, X2.tot, X1.tot, X3.tot 
b. Dependent Variable: Y.tot 
Sumber : data kuesioner yang telah diolah, 2014 
Dari hasil pengolahan data dan komputerisasi dengan menggunakan program SPSS 
versi 20 dapat dilihat nilai R = 0.457, artinya hubungan positif dan kuat antara variabel faktor 
kebiasaan, kelas sosial, kepribadian, dan psikologis 45.70% disisanya 54.30% dipengaruhi 
oleh faktor lain. Dari hasil tersebut diperoleh nilai koefisien determinasi (𝑅2) = 0.209. hal ini 
menunjukkan bahwa 20.90% keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh variabel 
(kebiasaan, kelas sosial, kepribadian, dan psikologi), sedangkan sisanya (100%-20.90% = 
70.10%) dijelaskan oleh faktor lain yang tidak diteliti. 
 
 
 
 
 
 
 
 
5.4.5 Uji F 
Tabel 5.10. Anova 
 
ANOVA
a
 
Model Sum of 
Squares 
df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 120.060 4 30.015 6.258 .000
b
 
Residual 455.650 95 4.796 
  
Total 575.710 99 
   
a. Dependent Variable: Y.tot 
b. Predictors: (Constant), X4.tot, X2.tot, X1.tot, X3.tot 
Sumber : Data kuesioner yang telah diolah, 2014 
Uji F merupakan uji secara simultan untuk menguji signifikan pengaruh faktor 
kebiasaan, kelas sosial, kepribadian, dan psikologis secara simultan berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian jasa bimbingan belajar JILC Makassar. Uji F dilakukan dengan 
membandingkan 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  dan 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 . 
Berdasarkan tabel 5.10 yang diperoleh dari hasil pengolahan dan komputerisasi 
dengan menggunakan SPSS versi 20 maka di peroleh sig F 0.000 < 0.05 dengan 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  
6.258. 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔   >  𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  = 6.258 > 2.467. ini berarti keempat variabel yaitu kebiasaan, kelas 
sosial, kepribadian, dan psikologis secara simultan berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian jasa bimbingan belajar JILC Makassar. Dengan demikian hipotesis pertama 
dinyatakan diterima, dengan kata lain menerima hipotesis (𝐻1) dan menolak hipotesis (𝐻0). 
 
5.4.6 Uji T 
Digunakan untuk menguji tingkat signifikan variabel X terhadap Y secara parsial. 
Sampel yang digunakan sebanyak 100 orang, sehingga pengujian menggunakan uji T 
dengan df = n-2 atau df = 98 dan tingkat signifikasi (α) = 5% maka diperoleh 𝑇𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  sebesar 
1.984. 
 
 
 
 
 
 
Tabel 5.11. Coefficients 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 7.140 3.038 
 
2.350 .021 
X1.tot .062 .096 .062 .640 .524 
X2.tot .085 .155 .050 .550 .583 
X3.tot .165 .092 .180 1.797 .076 
X4.tot .480 .126 .359 3.820 .000 
a. Dependent Variable: Y.tot 
Sumber : data kuesioner yang telah diolah, 2014 
 
Berdasarkan tabel 5.11, yang diperoleh dari hasil pengolahan dan komputerisasi 
dengan menggunakan program SPSS versi 20 maka diperoleh uji T dari tiap variabel X 
sebagai berikut : 
1. 𝑋1 (kebiasaan) 𝑇ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  = 0.640, dimana 0.640 < 1.984, maka variabel kebiasaan tidak 
berpengaruh signifikan dan positif terhadap variabel keputusan pembelian 
konsumen. 
2. 𝑋2 (kelas sosial) 𝑇ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  = 0.550, dimana 0.550 < 1.984, maka variabel kelas sosial 
tidak berpengaruh signifikan dan positif terhadap variabel keputusan pembelian 
konsumen. 
3. 𝑋3 (kepribadian) 𝑇ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  = 1.797, dimana 1.797 < 1.984, maka variabel kepribadian 
tidak berpengaruh signifikan dan positif terhadap variabel keputusan pembelian 
konsumen. 
4. 𝑋4 (psikologis) 𝑇ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  = 3.820, dimana 3.820 > 1.984, maka variabel psikologis  
berpengaruh signifikan dan positif terhadap variabel keputusan pembelian 
konsumen. 
Berdasarkan data diatas, variabel faktor kebiasaan, kelas sosial, kepribadian, dan 
psikologis secara parsial tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen 
 
 
 
 
bimbingan belajar JILC Makassar dan terlihat variabel faktor psikologis lebih dominan 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian jasa bimbingan belajar JILC Makassar, 
dimana 𝑇ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  > 𝑇𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  yaitu 3.820 > 1.984. jadi hipotesis kedua yang diajukan ditolak. 
 
5.5 Pembahasan Hasil Pengujian Hipotesis 
melihat kenyataan dunia bisnis yang begitu berkembang, maka tuntutan akan faktor-
faktor yang mempengaruhi konsumen dalam membeli semakin beragam dan terus-menerus 
berkembang sesuai dengan perubahan zaman. Di dalam hidupnya manusia tidak lepas dari 
berbagai macam kebutuhan, mulai dari kebutuhan dasar sampai kebutuhan ketingkat yang 
lebih tinggi. Salah satu kebutuhan manusia adalah memiliki pengetahuan atau kecerdasan 
agar memiliki rasa percaya diri. 
Semakin ketatnya persaingan diantara perusahaan penyedia jasa bimbingan belajar, 
membuat pelaku bisnis harus lebih cermat lagi dalam mengamati perkembangan pasar dan 
menerapkan strategi-strategi pemasaran yang jitu agar market share yang telah diraih tidak 
direbut oleh pesaing-pesaing lama ataupun baru. Tidak terkecuali JILC Makassar yang 
merupakan salah satu bimbingan belajar terkemuka, dapat membentuk komponen 
keunggulan bersaing yang kuat agar dapat membedakannya dengan pesaing. Salah satu 
komponen keunggulan bersaing tersebut dapat dilihat dengan faktor-faktor yang 
mempengaruhi konsumen dalam membeli. 
Semakin dikenalnya produk sebagai akibat dari persepsi dan keyakinan atas jasa 
tertentu, akan menimbulkan image terhadap pemakainya. Faktor-faktor sangat menjadi 
penting diperhatikan perusahaan, karena dengan mengetahui faktor-faktor maka dapat 
menimbulkan nilai emosional konsumen, dimana akan timbul perasaan positif pada saat 
membeli atau menggunakan jasa tertentu. 
Selama ini JILC Makassar dikenal masyarakat dan mempunyai jaringan atau cabang 
dimana-mana. Sejak berdirinya JILC Makassar yang berkedudukan di Makassar dengan 
awalnya hanya memiliki 1 cabang dan saat ini telah tersebar di beberapa kabupaten kota 
dengan jumlah 23 cabang untuk wilayah Makassar, Maros dan Gowa. 
 
 
 
 
Dalam penelitian ini digunakan empat variabel yang terdiri dari kebiasaan, kelas 
sosial, kepribadian, dan psikologis untuk mengetahui pengaruh faktor-faktor tersebut 
terhadap keputusan pembelian jasa bimbingan belajar JILC Makassar. Variabel tersebut 
antara lain: 
1. variabel kebiasaan (X1) 
variabel kebiasaan memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian jasa 
bimbingan belajar JILC Makassar namun tidak begitu banyak. Mengikuti 
perkembangan saat ini, banyak bimbingan belajar yang digunakan oleh para pelajar 
karena memiliki kualitas yang baik dan memiliki metode pembelajaran yang baik 
sehingga banyak pelajar yang tertarik dengan jasa ini. Di zaman modern ini banyak 
pelajar yang mempertimbangkan merek yang popular seperti JILC Makassar. 
2. Variabel kelas sosial (X2) 
Variabel kelas sosial memiliki sedikit pengaruh terhadap keputusan 
konsumen dalam memilih jasa bimbingan belajar, dimana faktor ini meliputi pengaruh 
dari lingkungan pergaulan, keluarga, serta peran dan status dalam masyarakat. 
Pengaruh lingkungan terhadap jasa bimbingan belajar JILC Makassar biasa muncul 
ketika lingkungan kita memiliki kepercayaan terhadap suatu merek yang popular saat 
ini, selain itu keluarga menjadi pengaruh yang sangat besar dalam keputusan 
pembelian, serta peran dan status dalam masyarakat sehingga memilih jasa 
bimbingan belajar yang baik. 
3. Variabel kepribadian (X3) 
Variabel kepribadian merupakan variabel yang juga tidak memiliki pengaruh 
yang banyak. Namun variabel ini harus tetap diperhatikan melihat variabel ini 
memiliki indikator usia kebutuhan, pekerjaan, kondisi ekonomi, dan gaya hidup serta 
rasa percaya diri ketika menggunakan jasa tersebut.  
4. Variabel psikologis (X4) 
Variabel psikologis merupakan variabel yang paling dominan berpengaruh 
dan menjadi pertimbangan konsumen dalam pembelian jasa bimbingan belajar. 
 
 
 
 
Karena faktor tersebut dipengaruhi oleh motivasi dalam membeli, persepsi terhadap 
iklan, pengetahuan suatu produk/jasa, keyakinan dan sikap dalam keputusan 
pembelian jasa bimbingan belajar. Untuk itu PT. JILC Makassar harus sangat 
memperhatikan faktor ini dengan melakukan riset secara terus menerus untuk 
mengetahui segala perkembangan yang terjadi. 
Keempat faktor diatas menjadi pertimbangan konsumen dalam memilih dan membeli 
jasa bimbingan belajar JILC Makassar. Konsumen memiliki perilaku yang setiap saat dapat 
berubah. Perubahan tersebut bisa saja terjadi karena faktor kebiasaan, kelas sosial, 
kepribadian dan psikologis 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB VI 
KESIMPULAN DAN SARAN-SARAN 
6.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen 
dalam pembelian jasa bimbingan belajar JILC Makassar yang telah dibahas serta 
perhitungan-perhitungan statistik yang dilakukan, maka penulis menarik kesimpulan sebagai 
berikut: 
1. Dari hasil penelitian diperoleh persamaan regresi bahwa : 
Y= 7.140 + 0.062 𝑋1 + 0.085 𝑋2 + 0.165 𝑋3 + 0.480 𝑋4 
a) Semua variabel faktor kebiasaan, kelas sosial, kepribadian, dan psikologis 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian jasa bimbingan belajar JILC 
Makassar dan nilainya positif. 
b) Variabel yang paling dominan berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian jasa bimbingan belajar JILC Makassar adalah variabel faktor 
psikologis, hal ini ditunjukkan oleh koefisien regresi yang lebih besar 
dibandingkan dengan koefisien kebiasaan, kelas sosial, dan kepribadian. 
2. Koefisien determinasi (𝑅2) = 0.209. hal ini menunjukkan bahwa 20.90% keputusan 
pembelian dapat dijelaskan oleh variabel (kebiasaan, kelas sosial, kepribadian, dan 
psikologi), sedangkan sisanya (100%-20.90% = 70.10%) dijelaskan oleh faktor lain 
yang tidak diteliti. 
3. Uji F dari tiap variabel X (faktor-faktor) diperoleh kebiasaan, kelas sosial, 
kepribadian, dan psikologis secara simultan berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian jasa bimbingan belajar pada PT.JILC Makassar. 
4. Uji T dari tiap variabel X (faktor-faktor) diperoleh kebiasaan, kelas sosial, 
kepribadian, dan psikologis secara parsial masing-masing berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian jasa bimbingan belajar pada PT. JILC Makassar. 
 
 
 
 
6.2 Saran-Saran 
Beberapa saran yang dapat diajukan berkaitan dengan kesimpulan adalah sebagai 
berikut : 
1. Disarankan kepada perusahaan dalam hal ini produsen jasa bimbingan belajar 
JILC Makassar agar selalu melakukan riset terus-menerus untuk mengetahui 
perkembangan dan keinginan konsumen terhadap jasa bimbingan belajar JILC 
Makassar, karena dari hasil penelitian yang telah dilakukan diketahui bahwa 
faktor kebiasaan, kelas sosial, kepribadian dan psikologis berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian, dan faktor yang paling dominan berpengaruh adalah faktor 
psikologis. Maka dari itu perusahaan harus lebih memperhatikan faktor psikologis 
yang meliputi : 
a) Perusahaan harus lebih memperhatikan dari aspek motivasi para siswa (i) / 
konsumen dalam pembelian jasa bimbingan belajar apalagi bagi siswa (i) 
yang saat ini duduk di bangku kelas 3 yang sebentar lagi akan mengikuti 
ujian nasional 2015. 
b) Iklan dan promosi juga harus diperhatikan dengan baik oleh perusahaan 
sebagai bagian dari psikologis karena iklan merupakan informasi awal yang 
akan mereka terima dalam proses keputusan pembelian jasa bimbingan 
belajar JILC Makassar. 
Untuk itu kedua hal hal diatas perlu diperhatikan oleh perusahaan agar dapat 
diterima oleh konsumen dengan baik. 
2. Untuk penelitian selanjutnya, disarankan memasukkan faktor-faktor lain yang 
mempengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian agar hasilnya lebih 
maksimal. 
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